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Señores miembros del Jurado, presento ante ustedes la Tesis titulada
“Estrategia de marketing del área comercial en la empresa Villa Valverde
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RESUMEN
Esta investigación tuvo por objetivo Identificar las estrategias de marketing del
área comercial Villa Valverde exportadora de espárragos, Ica- 2016. Es un
trabajo de diseño no experimental de nivel descriptivo, no probabilístico, la
población y la muestra fue de 30 trabajadores del área comercial Villa Valverde.
El instrumento fue mediante las encuestas, las cuales, dadas las respuestas
fueron llenadas a una base de datos para el procesamiento estadístico con el
SPSS22 utilizando el porcentaje de frecuencias. Las conclusiones a las que se
ha llegado con la presente investigación son: se obtuvo que el Marketing se
encuentra en el rango de algunas veces con un 86.67%, seguido del rango de
casi siempre con un 10% y por último tenemos el rango de pocas veces con un
3.333%. Determinando que hay una prevalencia porcentual del 86.67% de
encuestados que señalan que algunas veces existe Marketing en Villa Valverde.
Así también, se determinó que en la etapa de producto en Villa Valverde se
encuentra en el rango de pocas veces. Igualmente se determinó que la etapa de
precio se encuentra en el rango de casi siempre. Para la etapa de plaza  se
determinó que se encuentra en el rango de pocas veces. Finalmente se
determinó que la etapa de promoción se encuentra en el rango de pocas veces.
Palabras claves: Marketing, Precio, Producto, Plaza, Promoción
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ABSTRACT
The objective of this research was to identify the marketing strategies of the
Valverde commercial area for the export of asparagus, Ica-2016. It is a work of
non-experimental design of descriptive level, not probabilistic, the population and
the sample was of 30 workers of the commercial area Villa Valverde. The
instrument was through the surveys, which, the responses were filled into a
database for statistical processing with the SPSS22 using the percentage of
frequencies. The conclusions to which they are arriving with the present son of
the investigation: it was found that the market is in the range of sometimes with
the 86.67%, followed by the range of almost always with 10% times with a
3.333%. Determining that there is a percentage prevalence of 86.67% of
respondents who indicate that there is sometimes Marketing in Villa Valverde.
Likewise, it was determined that in the product stage in Villa Valverde is in the
range of times. It was also determined that the price stage is in the range of
almost always. For the stage of square was determined that is in the range of few
times. Finally it was determined that the promotion stage is in the range of few
times.
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